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B2B Sales 

Nos solutions pour les employeurs 

Travailler à une mobilité durable 
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Stratégie commerciale B2B 
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4 priorités stratégiques 



Notre public cible : 

Clients professionnels de la SNCB (entreprises, secteur public, écoles, associations, 

communes,…  

 

Nos objectifs : 

• Fournir aux clients B2B un excellent service; fournir des conseils de mobilité de 

qualité dans un marché B2B dynamique avec de nombreux autres acteurs 

• Fidéliser nos clients afin de préparer la libéralisation du marché de la mobilité (traffic 

intérieur)  

• Maximaliser le chiffre d’affaire via les contrats-B2B  prospection, xSelling, … 
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Notre positionnement : 

Le train offre différents avantages aux organisations : 

• Financièrement intéressant 

• Gestion du temps + efficace 

• Image durable 

 

Notre contribution : 

• Plus de 8000 clients B2B actifs 

• Chiffre d’affaire de + de 250 millions € 
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1. Conventions tiers payant  (domicile-travail) 

2. Business E-ticketing 

3. Railease 

4. Billets BULK 

5. Evénements sur mesure 

6. Outils d’information pour entreprises 

7. Chèques voyage 



Portefeuille de produits B2B – Notre business Portal 
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https://www.youtube.com/wat

ch?time_continue=1&v=gpbi

2YMtO2M  

https://www.youtube.com/watch?time_continue=1&v=gpbi2YMtO2M
https://www.youtube.com/watch?time_continue=1&v=gpbi2YMtO2M
https://www.youtube.com/watch?time_continue=1&v=gpbi2YMtO2M
https://www.youtube.com/watch?time_continue=1&v=gpbi2YMtO2M
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1. Conventions tiers payant  (domicile-travail) 
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Portefeuille de produits B2B 

1. Conventions tiers payant domicile-travail 

1er Cas de figure : pas de convention tiers payant 

Mathieu avance 823 EUR par an 

• Vous remboursez 524 EUR 

 

Mathieu avance 82 EUR par mois 

• Vous remboursez 53 EUR 

• Avancement de l’abonnement chaque mois / année 

• Charge administrative importante 

Employeur +/- 65 % du coût total (= min légal) 

Travailleur +/- 35 % après remb de l’employeur 
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Portefeuille de produits B2B 

1. Conventions tiers payant domicile-travail 

2ème Cas de figure : convention tiers payant 80/20 (secteur privé) 

Mathieu paie 0 EUR par an 

• Vous payez 658 EUR 

• 165 EUR intervention par l’état 

Mathieu paie 0 EUR par mois 

• Vous payez 65 EUR 

• 17 EUR intervention par l’état 
Travailleur 0 % 

Employeur 80%  

Etat  20% 
• Mathieu voyage gratuitement 

• Vous ne payez que 80% du prix de l’abonnement 
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Portefeuille de produits B2B 

1. Conventions tiers payant domicile-travail 

Les avantages du contrat tiers payant 

• Contrat cadre pour tous vos collaborateurs 

• Commande et suivi convivial via notre Business Portal 

• 20% d’intervention de l’état (secteur privé) 

• Facturation mensuelle globale et différée (30 jours M+1) 
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Portefeuille de produits B2B 

1. Conventions tiers payant domicile-travail 

Abonnement sur mesure 

• Abonnement à mi-temps, mensuel, trimestriel ou annuel 

• Combinaison avec bus, tram, métro 

• 2 mois gratuits en cas d’abonnement annuel 

• Abonnement chargé sur carte multimodale MOBIB 

• Revalidation par internet, à l’automate ou au guichet 



L’attestation 
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Portefeuille de produits B2B 

1. Conventions tiers payant domicile-travail 
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1. Conventions tiers payant  (domicile-travail) 

2. Business E-ticketing 
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Portefeuille de produits B2B 

2. Business E-Ticketing 

Billets de train 

Julie et Sophie ont trois journées de formation: 

• A Bruxelles le 11.12 

• A Liège le 18.12 

• A Charleroi le 23.12 

Elles décident de prendre le train 

• Perte de temps au guichet / distributeur 

• Avancement des billets de train 

• Charge administrative importante 



22 

Portefeuille de produits B2B 

2. Business E-Ticketing 

Notre solution : e-ticketing 

Julie et Sophie recoivent leurs trois billets 

dans leur boîte mail qui, après 

impression, servent de titre de transport 

• Plus de perte de temps au guichet / distributeur 

• Facturation globale mensuelle 

• Commandes et suivi via notre Business Portal 
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1. Conventions tiers payant  (domicile-travail) 

2. Business E-ticketing 

3. Railease 
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Portefeuille de produits B2B 

3. Railease 

1er cas de figure : Voiture de société 

Richard 

• Dispose d’une voiture de société 

• A souvent des réunions en centre-ville 

• Perte de temps dans les embouteillages 

• Frais de parking 
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Portefeuille de produits B2B 

3. Railease 

2ème cas de figure : Railease 

Voiture de société + train 

Richard 

• Combine voiture de société et train 

• Prépare ses réunions dans le train 

• Arrive détendu chez le client 

• À.p.d. € 13,40 pour un jour entier de voyage illimité en train 

• Opération neutre 

• Facturation globale mensuelle (6% tva) 
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26 

1. Conventions tiers payant  (domicile-travail) 

2. Business E-ticketing 

3. Railease 

4. Billets BULK 
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Portefeuille de produits B2B 

4. Billets BULK 

Cadeau de société personnalisé 

Contrat àpd 100 billets 

Facture d’achat globale 

• Achat centralisé avec facture 

• Prix garanti durant toute la période de validité 

• Administration simplifiée 

• Facturation globale 
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1. Conventions tiers payant  (domicile-travail) 

2. Business E-ticketing 

3. Railease 

4. Billets BULK 

5. Evénements sur mesure 
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Portefeuille de produits B2B 

5. Evénements sur mesure 



Portefeuille de produits B2B 

30 

1. Conventions tiers payant  (domicile-travail) 

2. Business E-ticketing 

3. Railease 

4. Billets BULK 

5. Evénements sur mesure 

6. Outils d’information pour entreprises 
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Portefeuille de produits B2B 

6. Outils d’information pour entreprises 

Informations sur l’accès de votre entreprise en 

transport en commun 

 

• Fiche d’accessibilité 

• Tableau des départs 

• Widget planificateur de voyages 

http://www.belgianrail.be/as/sncb-nmbs-

accessibility/query.exe/fn?L=vs_access&ujm=1&monitor=yes&sheet=tmp9Fzces  

http://www.belgianrail.be/as/sncb-nmbs-accessibility/query.exe/fn?L=vs_access&ujm=1&monitor=yes&sheet=tmp9Fzces
http://www.belgianrail.be/as/sncb-nmbs-accessibility/query.exe/fn?L=vs_access&ujm=1&monitor=yes&sheet=tmp9Fzces
http://www.belgianrail.be/as/sncb-nmbs-accessibility/query.exe/fn?L=vs_access&ujm=1&monitor=yes&sheet=tmp9Fzces
http://www.belgianrail.be/as/sncb-nmbs-accessibility/query.exe/fn?L=vs_access&ujm=1&monitor=yes&sheet=tmp9Fzces
http://www.belgianrail.be/as/sncb-nmbs-accessibility/query.exe/fn?L=vs_access&ujm=1&monitor=yes&sheet=tmp9Fzces
http://www.belgianrail.be/as/sncb-nmbs-accessibility/query.exe/fn?L=vs_access&ujm=1&monitor=yes&sheet=tmp9Fzces
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Portefeuille de produits B2B 

7. Chèques voyage 

• Cadeau au personnel ou à la clientèle 

• Tout budget (de 5 € à 50 €) 

• Achat et usage dans toute gare 
 

• Personnaliser les chèques voyages 

• Possibilité d’achat en grande quantité via un contrat 

• Définir la valeur du montant offert 
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Canaux de vente et outils 

 Business Portal   Guichets   A bord du train     

   

 

 

 

 

 Automate             MySNCB   
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Canaux de vente et outils – vos points de contact B2B 

• Un account manager vous guide vers la meilleure solution pour 

vos besoins  

 

• Business Center dédié aux employeurs : jours ouvrables de 9h 

à 17h 

 

• Business Portal : 24h/24 et 7j/7 en ligne 
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B2B en développement … 
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B2B en développement… 

Projet en cours… 
 

• Customer Value Proposition … 
 Communication : B2B Newsletter, B2B Website, … 
 Services : Business Portal, Business Center, CRM 
 Offre de produits : flexibilité, B2B2C Focus, budget mobilité,  

 

• B2B Workshop “La SNCB en contact avec les entreprises” 
 

• B2B toolkit “Un mois gratuit en train” 
 

• Hunting in Pack (B-Europe) 
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Merci 

Nadine KROL 

Account Manager 

 

Tél : +32 (0)474 27 11 70 

E-mail : nadine.krol@sncb.be 

SNCB Business Center 

 

Tél : +32 (0)2 528 25 28 

E-mail : business@sncb.be 


